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Señores miembros del jurado 
Presentando la tesis titulada “Sistema web para el proceso de venta del 
comercio Hiccahua”. 
En cumplimiento de las normas establecidas en el reglamento de grados y 
títulos de la Universidad Cesar Vallejo para obtener el grado de Ingeniero de 
Sistemas de la Universidad Privada “Cesar Vallejo” Sede Lima Norte. 
Esta investigación busca realizar un sistema web para a gestión de incidencias 
en la empresa Hiccahua, con el objetivo de mejorar el proceso de venta en el 
comercio Hiccahua. 
La cual consta de dos capítulos: 
En el primer capítulo se expone la realidad problemática: incluye, formulación 
del problema, trabajos previos, teorías relacionadas al tema justificación del 
estudio, hipótesis y objetivos. En el segundo capítulo, que contiene el marco 
metodológico sobre la investigación en la que se desarrolla la tesis, variable de 
Operacionalización, diseño de investigación  población y muestra, las técnicas 
e instrumentos de recolección de datos validez y confiabilidad, métodos de 
análisis de datos y aspectos Éticos. 
Esperamos señores miembros del jurado que la presente investigación se 
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La presente tesis detalla el desarrollo de un Sistema web para el proceso de 
venta del comercio Hiccahua E.I.R.L, debido a que la situación empresarial 
previa al sistema web presentaba deficiencias en cuanto al porcentaje de 
crecimiento en ventas y la productividad de ventas. El objetivo de esta 
investigación fue determinar la influencia de un sistema en web en el proceso de 
ventas del comercio Hiccahua E.I.R.L en el año 2018. 
Por ello, se describe previamente aspectos teóricos de lo que es el proceso de 
ventas, así como las metodologías que se utilizaron para el desarrollo del 
Sistema web. Para el desarrollo del sistema web , se empleó la metodología 
RUP, por ser la que más se acomodaba a las necesidades y etapas del proyecto, 
además por respetar los tiempos de entrega, de esta manera no se generó 
resistencia al cambio en los usuarios. 
El tipo de investigación es aplicada, el diseño de la investigación es Pre 
experimental y el enfoque es cuantitativo. La población se determinó a 1500 
documentos de pagos, agrupados en 20 fichas de registro. El tamaño de la 
muestra quedó conformada por 306 documentos, estratificados por días. Por lo 
tanto, la muestra quedó conformada en 20 fichas de registro. El muestreo es el 
aleatorio probabilístico simple. La técnica de recolección de datos fue el fichaje 
y el instrumento fue la ficha de registro, los cuales fueron validados por expertos. 
La implementación del Sistema web permitió incrementar el porcentaje del 
crecimiento de venta de una media de 6.33% al 63,81%, del mismo modo, se 
incrementó la productividad de ventas del 3,25% al 4,79%. Los resultados 
mencionados anteriormente, permitieron llegar a la conclusión que el Sistema 
web mejora el proceso de ventas en la empresa Hiccahua E.I.R.L. 











His thesis details the development of a web system for the process of 
selling the Hiccahua E.I.R.L trade, due to the fact that the business 
situation prior to the web system had deficiencies in terms of the 
percentage of sales growth and sales productivity. The objective of this 
research was to determine the influence of a web system on the sales 
process of the Hiccahua E.I.R.L trade in 2018. 
For this reason, theoretical aspects of what the sales process is, as well 
as the methodologies used for the development of the web system, are 
previously described. For the development of the web system, the RUP 
methodology was used, as it was the one that best suited the needs and 
stages of the project, in addition to respecting the delivery times, in this 
way no resistance was generated to the change in the users. 
The type of research is applied, the design of the research is Pre-
experimental and the approach is quantitative. The population was 
determined to 1500 payment documents, grouped into 20 record cards. 
The sample size was made up of 306 documents, stratified by days. 
Therefore, the sample was made up of 20 record cards. The sampling is 
the simple probabilistic random. The technique of data collection was the 
signing and the instrument was the registration form, which were validated 
by experts. 
The implementation of the web system allowed to increase the percentage 
of sales growth from an average of 6,33% to 63,81%, in the same way, 
sales productivity increased from 3.25% to 4,79%. The results mentioned 
above, allowed to reach the conclusion that the Web System improves the 
sales process in the company Hiccahua E.I.R.L. 
Keywords: WEB SYSTEM, SALES PROCESS, RUP. 
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